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S obzirom na rast crowdfundinga u svijetu, pa i u Republici Hrvatskoj vidljivo je da mu treba 
posvetiti odreĊenu paţnju i pridodati mu na vaţnosti. Crowdfunding svoj razvoj duguje 
ponajprije razvoju tehnologije, poduzetnicima nove generacije kojima nisu bili dostupni 
poslovni anĊeli i ostali ulagatelji1. Tijekom vremena crowdfunding je pokazao mnoge 
prednosti, prvo za poduzetnika koji prikuplja novac, kao i za ulagaĉe, bili oni fiziĉke ili 
pravne osobe. Najoĉitije prednosti crowfundinga su dostupnost svima, jednostavnost pri 
korištenju, potencijalni ulagaĉi imaju mnogostruk izbor, ulagaĉi takoĊer mogu savjetovati 
poduzetnika i prikazati nedostatke, u većini sluĉajeva rizik se disperzira na više ulagaĉa i 
moţda najznaĉajnija prednost, rana povratna reakcija potencijalnih kupaca i rana besplatna 
reklama. 
Kroz ovaj rad će biti obraĊeno više problema. Prvi i najznaĉajniji problem je slabo 
poznavanje osnovnih crowdfunding pojmova kod studenata Ekonomskog fakulteta u Splitu. 
Drugi problemi koji će se obraĊivati u ovom radu su slabosti crowdfunding scene u Hrvatskoj. 
Ciljevi ovog rada su istraţiti percepciju studenata o crowdfundingu i razviti relevnatne 
smjernice koje mogu koristiti voditeljima crowdfunding kampanja u budućnosti. Metode rada 
koje će biti korištene su: analize, sinteze, dedukcije, idnukcije, deskripcije, istraţivanja za 
stolom i anketiranja, te statistiĉke metode. Kljuĉna toĉka rada će biti anketa s višestrukim 
izborom, koja će sluţiti za razradu, i ukazati na dublju problematiku crowdfunding scene u 
Hrvatskoj, toĉnije koliko znanje, kakv stav imaju i koliko poznaju naĉine djelovanja i rada na 
crowdfunding sceni kod studenata Ekonomskog fakulteta u Splitu. Ostale bitne toĉke rada su 
objašnjenje crowdfunding scene u Republici Hrvatskoj, njeni osnovni problemi, detaljna 
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2. POJAM CROWDFUNDINGA  
Pojam crowdfundinga najlakše moţemo opisati kao grupno financiranje nekog pothvata 
putem web platformi. Postoje razne definicije, koje se neznatno razlikuju, a u svijetu 
najpoznatija i najkorištenija je ona Scotta Steinberga, kako je to proces traţenja opće 
javnosti za donacije koje će osigurati poĉetni kapital za nove pothvate. Koristeći se 
platformama poduzetnici i vlasnici malih tvrtki zaobilaze razne ulagaĉe i poslovne anĊele i 
svoje ideje iznose svakodnevnim korisnicima interneta, kako bi im oni pruţili financijusku 
podršku.2 Svaki crowfunding projekt mora imati tri komponente3:  
 pokretaĉa projekta (Engl. founderi): osoba (fiziĉka ili pravna) koja iznosi svoj projekt 
putem neke platforme sa ţeljom da se ideja pretvori u djelo 
 podrţavatelje projekta (Engl. backeri): sve osobe koje su uloţile odreĊeni kapital u 
odreĊenu ideju preko crowfunding platforme 
 crowdfunding platforme: web stranica preko koje pokretaĉ izlaţe projekt, a 
podrţavatelj traţi projekt koji ţeli podrţati. TakoĊer moţemo reći da je to mjesto gdje 
se spajaju pokretaĉ i podrţavatelj 
2.1. Povijesni razvoj crowdfundinga 
Toĉno razdoblje kada je nastao crowdfunding nije lako odrediti, moguće je da pojedini oblici 
sliĉnog prikupljanja sredstavva idu i nekoliko stotina godina unatrag. Prve poznate 
„kampanje“ se javljaju u osamnaestom stoljeću u Irskoj i Njemaĉkoj. U Irskoj je poznati pisac 
Jonathan Swift pokrenuo „Irish Loan Fund“ koji je siromašnim obiteljima u ruralnim 
dijelovima zemlje pruţao mogućnost uzimanja sitnog zajma 4.  
U Njemaĉkoj se javlja nešto drukĉiji oblik, prenumeracija. Prenumeracija je bila vrsta 
pretplatniĉkog biznis modela prakticirana u izdavaĉkoj djelatnosti u Njemaĉkoj. Izdavaĉi su 
unaprijed nudili kupnju knjige ili pretplate na ĉasopis ili knjigu po niskoj cijeni, kako bi 
skupili dovoljno novca za tiskanje i procijenili koliko će pretplatnika imati ĉasopis ili knjiga 
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kupaca. Niska cijena, zajedno sa znanjem da je to bio jedini naĉin da se knjiga ili ĉasopis koji 
ţele ĉitati tiskaju, je motivirala ljude da unaprijed kupe knjigu ili pretplatu5.  
Moderni crowdfunding kakav danas poznajemo pokrenuo je dobitnik Nobelove nagrade za 
mir Muhammad Yunus 1976.g kada je utemeljio Grameen banku koja je davala povoljne 
mikrokredite siromašnim poljoprivrednicima koji nisu zadovoljavali kriterije za dobivanje 
standardnih kredita. Drugi kljuĉnni dogaĊaj u modernoj crowdfunding povijesti se dogodio 
kada je britanska  rock grupa  Marillion, ponukana nedostatkom novca za svoju turneju po 
SAD-u, odluĉila preko e-maila pitati svoje oboţavatelje da prednaruĉe njihov novi album6. 
Kampanja je bila uspješna, preko 12000 oboţavatelja grupe je uplatilo traţeni novac, i grupa 
je uspješno odradila turneju, a oboţavatelji dobili novi album. Ovaj potez grupe Marillion je 
inspirirao nastanak prve crowdfunding platforme, ArtistShare 2001. godine, a ta platforma 
uspješno djeluje i danas7. 
Nakon ArtistSharea polako je nastajalo sve više platformi za razne namjene, DonorsChoose 
(2001.g.), GlobalGiving (2002.g.), Kiva (2005.g.), IndieGoGo (2008.g.), KickStarter 
(2009.g.)… 
Slika 1: KickStarter logo 
 
Izvor: http://logonoid.com/kickstarter-logo/ 
Pojam crowdfundinga prvi put je upotrijebljen 2006 godine, od strane Michaella Sullivana, 
pri pokretanju njegove platforme Fundavlog
8
.  
Trenutno stanje u svijetu crowdfundinga je bolje nego ikad, postoji preko 2000 plaformi, a 
ako se nastavi ovakav trend prikupljanja preko platformi, vrlo brzo bi crowdfunding mogao 
prestići venture ulagaĉe po koliĉini prikupljenog novca. ( org znanĉenje: venture capitalists) 
(izvor forbes), Koliĉina novca koji je prikupljen preko crowdfunding platformi u 2016.g. 
iznosi preko 51. mlrd. USD-a.  
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Slika 2: Usporedba ulaganja venture capitala, crowdfundinga i poslovnih anĊela, te projekcija kako bi 
crowdfunding trebao prestići venture ulaganja u 2016. godini. 
 
Izvor:Forebes.com, 2015. (Internet), raspoloţivo na:                                                                
https://www.forbes.com/sites/chancebarnett/2015/06/09/trends-show-crowdfunding-to-surpass-vc-in-
2016/3/#7aa3be952ecd 
Slika 3: iznos financijskih sredstava prikupljenih u svijetu putem crowdfundinga u razdoblju od 2013.-
2016. u  mlrd $ 
izvor: dazeinfo.com, 2016. g. (Internet) podaci raspoloţivi na: 
https://dazeinfo.com/2016/01/12/crowdfunding-industry-34-4-billion-surpass-vc-2016/  grafikon: izrada 
autora 
Postoji pet modela crowdfundinga:
9
 
 model zasnovan na donacijama 
 model zasnovan na nagradama 
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2013. 2014. 2015. 2016.
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 model zasnovan na prednarudţbama 
 model zasnovan na posuĊivanju kapitla 
 model zasnovan na investirnanju 
2.2 Stanje crowdfunding scene u Hrvatskoj 
Stanje hrvatske crowdfunding scene nije lagano definirati, ali se moţe reći da zaostajemo za 
zapadnim drţavama s kojima se volimo usporeĊivati. Stanje je sloţeno, ali dubljim ulaţenjem 
u problematiku pokušat će se naći razlozi problemima, ponuditi rješenja, ali i navesti neke 
pozitivne stvari koje naša scena prikazuje. 
 Glavni pokazatelj zaostajanja je što naša scena odstupa od trendova koji se dogaĊaju svijetu. 
U svijetu crowdfunding scena konstantno napreduje, i u 2016. godini je ostvarila znaĉajan 
napredak u koliĉini prikupljenog novca, ali i u broju pokrenutih i uspješno završenih 
kampanja, dok se u Hratskoj dogodio znaĉajan pad. Primjeri koji to pokazuju su to da je u 
2016. godini u cijelom svijetu ostvaren rast prikupljenog kapitala u iznosu od preko 16 mlrd. 
ameriĉkih dolara u odnosu na 2015. godinu10, dok se u Hrvatskoj 2016. godine prikupilo 2,3 
milijuna kuna, a u 2015. g 5,3 milijuna kuna
11
. Drugi znaĉajni pokazatelj zaostajanja je i to 
što se neki projekti uopće ne prikazuju kao crowdfunding, iako za to imaju itekakav temelj. 
To se moţe primjetiti u kampanji udruge Naš Hajduk, gdje prikupljaju novac za otkup dionica 
Hajudka, gdje sami pokretaĉi kampanje, a i mediji koji pišu o toj kampanji, ne prikazuju taj 
proces kao crowdfunding kampanju. 
Da hrvatska scena ipak postoji pobrinule su se osobe poput Hrvoja Hafnera koji je vodi i 
ureĊuje blog crowdfunding.hr, on je do sada pomogao desecima projekata koji su prikupili 
preko milijun kuna
12
. Valja spomenuti i Zorana Rajna koji je jedan od prvih pokretaĉa 
crowdfundinga kod nas, i koji se bori da se otvore teme poput pravnog ureĊenja 
crowdfundinga, povezivanja drţavnih i financijskih institiucija i crowdfundinga13. Druga 
znaĉajna stavka naše scene je Crowdfunding Academy, gdje iskusni predavaĉi obuĉavaju 
„uĉenike“ kako pokrenuti kampanju, ali i znaĉajne promtore takvog oblika financiranja poput 
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Crowdfunding u Hrvatskoj 2016.  Hrvoje Hafner,www.crowdfunding.hr, raspoloživo na :     
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 Zoran Rajn-intervju o crowdfundingu za jubilarno 100. izdanje časopisa Poduzetnik, Mirjana Glavaš, 2016. 




Marka Gregovića, Ive Špigela, Olega Maštruka i drugih. Do sada su obuĉavali više od pedeset 
timova koji su pokrenuli svoje kampanje. Vrijedi istaknuti kako su svoja znanje prenosili u 
Kijevu i Istanbulu i diljem Hrvatske
14. Hrvatska scena sadrţi i nekoliko platformi od kojih je 
najznaĉajnija Croinvest.eu i Doniralica.hr. TakoĊer pokrenuto je nekoliko projekata koji su 
vrijedni spomena, ali će oni detaljnije biti obraĊeni u idućem poglavlju.  
Slika 3: Logo prve Hrvatske crowfunding platforme 
 
Izvor: http://croinvest.eu/ 
2.2.1. Osnovni problemi hrvatske crowdfunding scene 
Hrvatska crowdfunding scena nema mnogo direktnih problema za koje su odgovorni sami 
uĉesnici na toj sceni, dapaĉe, naši crowdfunderi su jako aktivne i predane osobe, ali 
najznaĉajniji problemi leţe u okolini.  
 
 
Najznaĉajniji problemi su: 
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 crowdfunding je relativno nov pojam u poslovnom svijetu, prva platforma je osnovana 
2001
15
, a u Hravtskoj 2012. 
16
 
 neadekvatno financijsko znanje graĊana17 
 loša situacija za pokretanje vlastitog biznisa18 
 relativno mala prosjeĉna plaća (66,8% zaposlenih ima ispod prosjeĉnu plaću, a 
prosjeĉna plaća iznosi 6025 kuna)19  
 loša medijska pismenost20 
 opće nepovjerenje hrvata prema ulaganju21 
 nezainteresiranost drţavnih institucija prema cowdfundingu22 
 nezainteresiranost komercijalnih banaka prema crowdfundingu 
 nerazivjenost elektroniĉkog poslovanja23 
 nerealna oĉekivanja  pokretaĉa kampanja 
 nedovoljna pripremljenost pokretaĉa kampanja 
 nedovoljna interesiranost masovnih i utjecajnih medija24 
 
Kao što je navedeno, problema je mnogo, ali svi oni su rješivi, većina ih je povezana s lošom 
gospodarskom situacijim i nedovoljnim djelovanjem drţavnih institucija. TakoĊer valja 
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 Poznatost i percepcija  Hrvatske udruge poslodavaca u opdoj javnosti, HUP, 2015. dostupno na: 
www.hup.hr/EasyEdit/.../Poslovna%20klima%20Dan%20poduzetnika%202015.ppt 
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 MEDIJSKA PISMENOST U HRVATSKOJ, Ž. Čižmar, N. Obrenovid, 2013. rasploživo na: 
http://telecentar.com.hr/wp-content/uploads/2017/01/istrazivanje_mp.pdf 
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 Zašto je u Hrvatskoj zaostalo e-poslovanje?, B. Ivezid, 2014, raspoloživo na: 
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primjetiti da ukoliko bi se rješio barem jedan problem, on bi za sobom ponudio rješenja 
ostalih problema, ili ĉak i rješio pojedine. Recimo da se rješi problem nedovoljne financijske 
pismenosti graĊana, u kojoj Hrvati izuzetno loše stoje, prosjeĉna ocjena je 4,2 od mogućih 7 
bodova
25, rješili bi se mnogi drugi problemi poput informatiĉke nepismenosti i nepovjerenja u 
internet trgovinu, opće nepovjerenje prema ulaganju, nerazvijenost elektroniĉkog poslovanja. 
Ako bi se kojim sluĉajem malo popravilo gospodarsko stanje, to bi vjerovatno povuklo većinu 
problema i naša scena bi u korak pratila scene razvijenih zemalja, i imali bi „slatke brige“. 
MeĊutim rješenje problema je puno dublje, jer naše institucije su nezainteresirane za 
popravljanje općeg obrazovanja i opće pismenosti, te stoga ne trebamo oĉekivati brzo 
rješavanje problema financijske pismenosti. 
 
 
2.2.2 Najznaĉajnije crowdfunding kampanje u Hrvatskoj 
U Hrvatskoj se 2015.g i 2016.g. pokrenulo ukupno 112 kampanja, najviše na IndieGoGo, ĉak 
91, dok ih je 11 pokrenuto na KickStarteru, ostalih 10 na ostalim manjim platformama. (izvor 
crowdfunding.hr) Tijekom tog razdoblja kao najznaĉajnije crowdfunding kampanje moţemo 
istaknuti:  
 Vitastiq: 
Kampanja koje je pokrenuta na IndieGoGo platformi, zatraţila je 49000 USD, a dobila 
je ĉak 189 400 USD, odnosno 180% više. Kampanja je pokrenuta u Prosincu 2014. 
godine, a traţeni iznos prikupljen već u sijeĉnju 2015.26 godine Radi se o ureĊaju koji 
provjerava stanje vitamina i minerala na osnovu elektro-akupnkture, te svoje rezultate 
moţe prenjeti na tablet ili pametni telefon. Projekt je pokrenuo Dean Vranić, na 
nagovor Vlatka Đikića koji je primjetio kako trţištu nedostaje takvih ĉitaĉa minerala i 
vitamina, a oni koji su postojali su bili stari i skupi. Nakon prikupljenog kapitala 
krenula su testiranja toĉnosti rezultata vitastiqa, i pokazala su da vitastiq pokazuje 
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minimalna, odnosno zanemariva odstupanja.
27
 Nakon što je uspješno završena 
kampanja, i uspješno krenula prodaja, Vitastiq je na trţište odluĉio izbaciti Vitastiq 2, 
kompletniju, naprediju i kvalitetniju verziju Vitastiqa. Kampanja je tekla tako da je 
pokrenuta u Svibnju 2016. godine, a završena u Kolovozu iste godine.28 Nakon 
iznoošenja osnovnih ĉinjenica o ovoj kampanji moţe se reći da je ovo najznaĉajnija 
Hrvatska kampanja.  
 
 Buba Bar 
Buba Bar je kafić u Vinkovcima u kojem su konobari osobe s Downovim sindromom. 
Ideja je predstavljena u Lipnju 2016. godine, kampanja na IndieGoGO-u pokrenuta u 
Prosincu 2016. godine, a traţeni iznos od 10 000 ameriĉkih dolara pikupljen već u 
Sijeĉnju 2017.g. Do danas je prikupljeno 16 821 USD, te se planira otvoriti i kuglana 
u sklopu kafića. Glavni motiv pokretanja ovakvog kafića je taj što osobe s 
invaliditetom teško pronalaze radno mjesto, naime udio osoba s invaliditetom u 
ukupnom broju zaposlenih u Hrvatskoj je tek 1,1%, te se pokretaĉi iz uduruge 
Bubamara nadaju da će promijeniti svijest graĊana o ovoj temi i uskoro otvoriti Buba 
Bar u svakom većem gradu u Hrvatkoj. 
 
 Pivovara Brlog 
Pivovara Brlog je zadarska zadruţna pivovara koja je preko InideGoGo platforme 
prikupila  11 856 ameriĉkih dolara. Glavni cilj je bio prikupiti 8 000 dolara, a 
kampanja je pokrenuta u Veljaĉi 2016.g. da bi prikupljena sredstva imali već u 
Travnju iste godine
29. Pomoć im je pruţio grad Zadar preko poduzetniĉkog inkubatora 
te im osigurao prostor za poĉetak rada.30 Trenutno imaju samo brand „Plavuša“ koje je 
American Blonde Ale vrste, ali u skoro vrijeme ţele proširiti ponudu sa još nekoliko 
vrsta pive.U pivovari radi ukupno ĉetrnaest zadrugara, a samu ideju su iznjele i 
provele Maja Šepetavec i Ana Teskera. Svoje poslovanje zasnivaju na zadrugarstvu i 
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 Vitastiq – “čarobni” štapid s hrvatskim potpisom, A. Zeko, 2015. raspoloživo na: https://www.bizit.hr/vitastiq-
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 Vitastiq 2 - High tech vitamin check, S. Petrovic, 2016. raspoloživo na: 
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demokraciji, a poslovanje je u sluţbi dobrobiti ĉlanova, kvaliteti pive i zadovoljavanju 
ispijaĉa njihove pive, profit nije vrhovni cilj.31  
 




Baggizmo je svakodnevna torba namijenjena za jednostavno i funkcionalno nošenje 
gadgeta i ostalih svakodnenih stvari. Njena glavna prednost u odnosu na ostale gadget 
torbe je što je izraĊena od petnaest najkvalitetnijih materijala , ali uz to je slim fit i ne 
ometa osobu dok je nosi. Kampanju za Baggizmo je pokrenuo Ladislav  Jurić u 
Svibnju 2015. godine s ciljem da prikupi  35 000 ameriĉkih dolara. Na kraju je 
prikupljeno 44 120 USD, i to samo u 38 dana.
32
 Nakon što se Baggizmo prikazao 
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 Što je Brlog?, Članovi zadruge, 2016. raspoloživo na: 
https://www.facebook.com/pg/BRLOGpivovara/about/?ref=page_internal 
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uspješnim, Ladislav Jurić je pokrenuo i Baggizmo WiseWard, pametni novĉanik, koji 
povezuje sve pametne ureĊaje i kartice.  33 
 
 Film Gazda 
Film gazda je moţda najrazvikaniji projekt kojeg je dala neka crowdfunding kampanja 
u Hrvatskoj. Kampanja je pokrenuta u Srpnju 2016
34
. godine od strane redatelja filma 
Daria Jureĉana kako bi se završio film o najvećem Hrvatskom tajkunu Ivici Todoriću. 
U nedostatku kapitala za završavanje filma, Jureĉan se obraćao raznim sponzorima i 
drţavnim agencijama, ali zbog tematike filma taj kapital je bio nedostupan.35 Tada se 
oduĉio na crowdfunding kampanju te je u samo dva dana prikupi traţeni iznos od 
3000 ameriĉkih dolara, da bi kasnije taj iznos narastao na 7 789 USD. Film je uspješno 
prikazan 4. Rujna 2016. godine i napunio je nezavisne kino dvorane diljem Hrvatske i 
bivše Jugoslavije.  
 
 Oleg Maštruko 
Oleg Maštruko nije crowdfunding projekt nego urednik, putopisac i fotograf koji ima 
ĉetiri uspješno odraĊene crowdfunding kampanje. Prva kampanja koju je pokrenuo 
bila je fotoknjiga „Without people“, i ona je prikupila 10 443 USD na IndieGoGo 
platformi. Druga kampanja je bila pod imenom „ Marco Polo – Hrvatska do Pamira“, 
a cilj je bio prikupiti 3 650 USD kako bi se izdao Olegov putopis o putu  Pamirskim 
Traktom. Novac je naravno prikupljen, pa ĉak i premašen za duplo. Treći  Olegov 
projekt je „ Expiations“ u kojem su objavljene fotografije religijskih objekata koje je 
Oleg fotografirao tijekom svojih putovanja, prikupljeno je 5 142 USD. 
ĈetvrtaOlegova kampanja je bila izdati putopis o Boliviji i Paragvaju, dvije 
najsiromašnije drţave Juţne Amerike. Kampanje je pokrenuta deveti srpnja, 2017. 
godine, a novac (9251 USD) je prikupljen mjesec dana kasnije
36
. Olegov znaĉaj leţi u 
tome što nitko nije uspješno pokrenuo i završio ĉetiri potpuno odvoijive kampanje na 
Hrvatskj crowdfunding sceni.  
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3. ANKETA O PERCEPCIJI CROWDFUNDINGA KOD 
STUDENATA EKONOMSKOG FAKULTETA U SPLITU 
 
Cilj ove ankete je bio procijenit koliko studenti EFST-a poznaju crowdfunding, osnovni 
pojam crowdfundinga, tko ga sve moţe provoditi, da li su oni spremni uloţiti… Anketa se 
sastojala od dva dijela, prvio dio ankete je ispitivao samu percepciju i sadrţavao je dvadeset 
dva pitanja, dok je drugi dio ispitivao strukturu ispitanih i sastojao se od samo šest pitanja.  
 
Kod pitanja koja su ispitivala stavove anketiranih šesnaest pitanja mjereni su Likertovom 
ljestvicom, a ponudeĊeni odgovori su bili: 1. uopće se ne slaţem, 2. ne slaţem se, 3. nemam 
mišljenje, 4. slaţem se, 5. u potpunosti se slaţem, dok je šest pitanja bilo s mogućnošću izbora 
izmeĊu da ili ne. Anketa je bila objavljena u zatvorenim Facebook grupama koje koriste 
studenti Ekonomskog fakulteta u Splitu. Anketa je bila objavljena dva puta, u razdoblju od 5. 
Kolovoza pa do 10. Kolovoza, te od 15. Kolovoza pa do 21. Kolovoza. Naţalost na anketu je 
odgovorilo samo trideset troje studenata, te ova anketa ne moţe biti pravo mjerilo s obzirom 
na ukupni broj studenata na EFST-u, ali valja naglastit kako su svi studenti odgovorili na sva 
pitanja te niti jedan anketirani neće bit izuzet iz istraţivanja. 
 
Ipak ovu ankeu će se pokuštai usporediti sa prijašnjim istraţivanjima, a to je upoznatost 
cjelokupne hrvatske populacije s crowdfundingom, koje je provela agencija Cedior 2014. 
godine, druga anketa za usporedbu će biti anketa Nikoline Jakovljević, koja je kroz 
imaginarnu kampanju ispitivala stavove okoline, te sa rezultatima ankete iz završnog rada 
Ivane Ćuk.  
 
Kako je Ivana Ćuk imala temu „Percepcija crowdfundinga kao izvora financiranja kod 
studenata“, a Nikolina Jakovljević „Motivi hrvatskih potrošaĉa za sudjelovanje u 
crowdfunding kampanjama“ više ćemo usporeĊivati njihove anketu i istraţiti moguće nastale 
promjene. 
 
3.1 Analiza ankete 
3.1.1. Struktura ispitanika 
Struktura trideset tri ispitanika je ispitanan kroz šest pitanja, pitanja su ispitivala spol, dob, 
status studiranja, razinu studija, godinu studiranja te izvor prihoda.  
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Kao što je već napisano, rezultati će se usporeĊivati s tri ankete, ali strukturu ispitnaika samo 
donekle moţemo usporediti sa dvije anete, onom Nikoline Jakovljević, te onom Ivane Ćuk. 
Naţalost pitanjakoja se mogu usporediti su u manjini. 
 
Struktura prema spolu ispitanika 




Kao što je vidiljivo iz grafikona, u blagoj većini onih kojih su odgovorili su bile ţene, 
konkretno osamnaest anketiranih su bile ţene dok ostalih petnaest su bili muškarci, što je u 
skladu s ukupnom populacijom studenata Ekonomskog fakulteta na kojem dominiraju 
studentice.UsporeĊujući s ostale dvije ankete dolazimo do moţemo reći sliĉnih brojki, kod 
Nikolinine ankete postotak ţena je bio 57%, a kod Ivane Ćuk postotak ţena je bio ĉak 80% 
 
Struktura prema dobi ispitanika 
 




Izvor: izraĉun autora 
 
Iz ovog grafikona moţemo vidjeti da je većina, odnosno 93,8% ispitanih u dobi izmeĊu 
dvadesete i dvadeset devete godine, dok su samo dvije osobe van tog razreda. Iz ovih 
podataka moţe se zakljuĉiti da svi ispitani po godinama spadaju u studentsku populaciju, ali 
to će se potvrditi obradom ostalih strukturalnih pitanja. 
 
Struktura prema statusu studiranja 
Slika 8: struktura ispitanika prema statusu studiranja 
 
 Izvor: izraĉun autora 
 
Broj redovitih studenata koji su odgovorili na anketu je dvadeset pet, dok je izvanrednih 
osam. Naţalost ovaj rezultat nemamo s ĉime usporediti kako u niti jednom prethodnom 
ispitivanju ovakvo pitanje nije postavljeno. Razlog ovolikom nesrazmjeru moţemo pronaći u 
tome što su redoviti studenti skloniji se poistovjetiti s kolegom, te ispuniti anketu i pomoći, 
takoĊer su skloniji redovitije izvršavati svoje fakultetske obveze i provjeravati studentske 
grupe. 
 
Struktura prema razini Studija 
 




 Izvor: izraĉun autora 
 
Broj ispitanika na preddiplomskom studiju je sedam, na stuĉnom ĉetrnaest, na diplomskom 
dvanaest, a na specijalistiĉkom nula. 
 
 
Struktura ispitanika prema godini studiranja 
 
Slika 10: Struktura ispitanika prema godini studiranja 
 
 Izvor: izraĉun autora 
 
Na ovom grafikonu moţe se vidjeti kako je najviše ispitanih na trećoj godini, a razlog tomu je 














1 (3,1%) 2 (12,5%) 3 (56,3%) 4 (12,5%) 5 (15,6%)
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Struktura ispitanika prema izvoru prihoda 
 
Slika 11:Struktura ispitanika prema izvoru prihoda 
 
Slika 11:Struktura ispitanika prema izvoru prihoda. Izvor: izraĉun autora. 
 
Ĉak dvadeset jedan student kombinira dobivanje novca od roditelja i vlastitog rada ili 
stipendija, dok ih šest prihode prima samo preko roditelja, a vlastiti novac od rada ili 
stipendija zaraĊuje samo njih pet. Niti jedan ispitani student nema vlastiti biznis. 
 
 
3.1.2. Percepcija crowdfundinga  
Ipitivanje percepcije crowdfundiga je provedeno preko osmnaest pitanja, te je na svako 
pitanje odgovorilo trideset troje studenata. Ovaj dio ankete moţemo podijeliti na pitanja o 
osnovnom znanju o crowdfundingu, na pitanja o razlozima ulaganja ukoliko bi do njega 
došlo, na pitanja o usporedbi s drugim metodama te na pitanja o nekim znaĉajnim 
crowdfunding kampanjama u Hrvatskoj. 
 
3.1.2.1. Pitanja o osnovnom znanju o crowdfundingu 
 
1. Prvo pitanje za studente je bilo da li razumijete znaĉenje pojma crowdfunding. 
Moţemo reći da ĉak 66.7% ili dvadeset dvoje studenata razumije da je crowdfunding 
skupno prikupljanje kapitala. UsporeĊujući s rezultatima iz drugog rada, gdje za 
crowdfunding zna samo 36,6% ispitanika, odmah na prvom pitanju je vidiljivo da se 
svijest i percepcija o crowdfundigu povećala. Naime u radu Ivane Ćuk samo 36,6% 
ispitanih je znalo što je crowdfunding. Razlozi ovako velike razlike u rezulatatim u 
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razdoblju od samo godine dana mogu biti što su na anketu iz rada s kojim 
usporeĊujemo, mogućnost odgovora imali i osobe van ekonomske struke, ali tih osoba 
van ekonomske struke je samo 17%.  
 
Slika 12: grafiĉki prikaz odgovora o poznavanju poznavanju pojma crowdfunding 
 
  Izvor: Izraĉun autora 
 
 
2. Drugo pitanje je glasilo, znam kako se crowdfunding provodi. Broj studenata koji 
razumije ili potpuno razumije je 57,6% ili brojĉano devetnaest, a njih 24,3% ne 
razumije kako se crowdfunding provodi dok  mišljenje nema 18,2%. UsporeĊujući s 
prethodnim pitanjem dobili su se sliĉni rezultati, samo troje ispitanih ili 9,09% 
razumije znaĉenje crowdfundinga, ali ne zna kako se provodi.  
 Slika 13: grafiĉki prikaz odgovora o poznavanju provoĊenja procesa crwodfundinga 
 
 
Izvor: Izraĉun autora 
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3. Treće pitanje o osnovnom znanju o crowdfundingu je bilo „Mislim da je 
crowdfunding ozbiljan naĉin za prikupljanje sredstava za projekt“. Većina odgovora 
na ovo pitanje bilo kako nema mišljenje, toĉnije  54,5%, dok 36,4% ispitanika misli da 
je crowdfunding ozbiljan naĉin za prikupljanje sredstava. Razlog tomu moţemo 
pronaći jednostavno u tome što su ispitani do sada rijetko bili poticani ulagati i 
razmišljati o crowdfundingu kao naĉinu za prikupljanje kapitala te u tome što je u 
Hrvatskoj dominantni naĉin za prikupljanje kapitala kredit.  
 Slika 14: grafiĉki prikaz odgovora o crowdfundingu kao ozbiljnom naĉinu prikupljanja kapitala 
 
Izvor: izraĉun autora 
 
4. Ĉetvrto pitanje je za cilj imalo doznati što ispitanici misle, da li se preko 
crowdfundinga moţe skupiti preko ozbiljna suma novca, za primjer, kao dodatk 
pitanju dana je suma od 1 milijun kuna. Njih 39,4% misli da ne moţe, a  39,4% nema 
mišljenje. Samo 21,2% studenata misli da se moţe skupiti relativno ozbiljan novac. Da 
se većina studenata vara pokazuje nam primjer u našoj svakodnevnici i okolici,  
toĉnije projekt „ Ili jesmo, ili nismo“, koji provodi udruga Naš Hajduk, kako bi 
otkupila dionice Hajduka. Ovo pitanje, ali ĉak i prethdno, govori kako ispitanici kako 
ulaţenje u dublju tematiku crowdfundinga smanjuje njihovu percepciju o njemu. 
Ostatak rezultata je da se 6,1% studenata uopće ne slaţe s tvrdnjom, a jedan student, 






 Slika 15: grafiĉki prikaz pitanja o prikupljanju ozbiljne sume novca preko crowdfundinga 
 
Izvor: izraĉun autora 
5. Peto i šesto pitanje se odnose na to, tko sve od pravnih osoba u Hravtskoj moţe 
prikupljati sredstva preko crowdfundinga, poduzeća, udruge, zadruge i sliĉne pravne 
osobe. Prvi graf se odnosi na pitanje, da li se crowdfunding moţe provesti za 
poduzeća. 
 Slika 16: grafiĉki prikaz odgovora da li poduzeća mogu prikupljati preko crowdfunding 
 platformi 
        
 Izvor: izraĉun autora 
 Rezultati su moţemo reći oĉekivani. Većina ispitanika se slaţe da poduzeća mogu u 
 Hrvatskoj prikupljati kapital preko crowdfundig platformi, toĉnije, to misli 63,7% 
 ispitanika, 27,3% nema mišljenje, a samo 9,1% misli da to nije moguće.  
6. Kod šestog  pitanja ishod je takoĊer oĉekivan, 48,5% ispitanika misli da udruge, 
zadruge i  institucije mogu prikupljati sredstva putem crowdfundinga. Razlog 
zašto manje  ispitanika misli da udruge, zadruge i institucije ne mogu prikupljati 
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sredstva putem  crowdfundinga leţi u tome što su se ispianici manje upoznali s 
radom insticuija i  sliĉnih oblika tijekom fakultetskog obrazovanja.  
 
Slika 18: grafiĉki prikaz odgovora da li udruge, zadruge i ostale instutcije mogu prikupljati 
 sredstva preko crowfundinga 
  
 Izvor: izraĉun autora 
7. Sedmo pitanje se odnosilo na to da li ispitanici smatraju da je uplata u crowdfunding 
projekt zapravo neka vrsta ulaganja ili investicije. Pod ulaganjem se misli da uplata 
sredstava u sadašnjosti moţe donjeti neki dobitak ili povrat na uloţeno u budćnosti. 
Većina ispitanika se slaţe s tim da im ulaganje u crowdfunding kampanje moţe 
donjeti neku vrstu dobiti u budućnosti, toĉnije njih 57,6%, dok njih 27,3% nema 
mišljenje, a 15,2% misli da uplata u crowdfunding nije nikakva vrsta ulaganja. Kod 
ovog pitanja većina studenaa je u zabludi, naime za grupno ulaganje, proces se zove 
crowd equity. Upravo zbog ovakvih odgovora nuţna je edukacija o crowdfundingui i 









Slika 19: grafiĉki prikaz odgovora na pitanje da li je uplata u crowdfunding zapravo ulaganje 
   
 Izvor: izraĉun autora 
 
3.1.2.2. Spremnost studenata na sudjelovanje u crowdfunding 
Idući set pitanja se odnosi na to da li su studenti spremni sudjelovati u crowfunding 
projektu i pod kakvim uvjetima. Prethodno pitanje će posluţiti kao orijentir za ovu 
skupinu pitanja. TakoĊer, koristit će se i istraţivanje ponajprije Nikoline Jakovljević, a u 
malo manjoj mjeri istraţivanje Ivane Ćuk 
1. Prvo pitanje u ovom setu glasi „Mogao/la bi uloţiti u projekt ako mi se svidi ideja“. 
Većina je odgovorila da je spremna uloţiti ako ideja odgovara njihovm ukusu, toĉnije 
njih 57,6%, mišljenje nema 33,3% ispitanih, a 9,1% ispitanih ne bi uloţilo iako im se 
ideja sviĊa.  
 Slika 20: grafiĉki prikaz spremnosti na ulaganje ispitanika na osnovu uvjeta da im se idej sviĊa 
  
 Izvor: izraĉun autora 
24 
 
2. Drugo pitanje ovog seta je ispitivalo da li su ispitanici spremni uloţiti u kampanju ako 
znaju da će na taj naĉin pomoći poduzetniku. U ovim odgovorima se vidi humanitarna 
nota Hrvata, kada je pomoć u pitanju bilo preko humanitarnih akcija ili nekog drugog 
naĉina svi su spremni pomoći. Ĉak 81,8% ispitanika bi pruţilo pomoć poduzetniku 
preko crowdfunding platforme, neodluĉnih je 12,1%, a pomoć ne bi pruţilo samo njih 
6,1%. U istraţivanju Nikoline Jakovljević ĉak 90,4% ispitanika se izjasnilo da bi 
uloţilo u crowdfunding kampanju ako će na taj naĉin pomoći nekome. Primjer akcije 
pomoći dogodio se 2015. godine kada se grupa graĊana ujedinila i pod  nazivom 
Visia Croatica pokušala spasiti Imunološki zavod. Ta akcija je uspjela  prikupiti ĉak 
6 milijuna kuna, ali naţalost to nije bilo dovoljno za spas Imuniloškog  zavoda 
kojem je potrebno skoro 60 milijuna € za spas. U rujnu 2015. godine je  odluĉeno da 
će novac biti vraćen graĊanima koji su uplatili novac za spas.  
 Slika 21: grafiĉki prikaz koliko je ispitanika spremno pomoći poduzetniku putem crowdfundinga 
  
 Izvor: izraĉun autora 
3. Treće pitanje iz ovog seta se moţe ogledati u primjeru Visie Croatice. Naime pitanje je 
bilo u sluĉaju da kampanja ne doţivi svoj uspjeh, ja ću dobiti svoj novac natrag.  
Jednak broj ispitanika nema mišljenje i smatra da uloţeni novac neće biti vraćen. U 
praksi je odgovor na ovo pitanje malo kompliciran te stoga ne ĉudi kako je većina 
neodluĉna ili ne vjeruje u povrat novca. Sam povrat ovisi o platformi preko koje se 
prikuplja, kakva su njena pravila o poratu novca, ali i kakva je pravila postavio sam 
voditelj kampanje. IndieGoGo obavlja povrat ukoliko je on zatraţen za vrijeme 
trajanja kampanje, a ukoliko je kampanja završila, tada o povratu odluĉuje voditelj 
kampanje. Na Kickstarteru o povratu odluĉuje samo voditelj kampanje. Konkretne 
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brojke glase ovako, 42,4% ispitanika nema mišljenje o ovom pitanju, dok 42,4% ne 
vjeruje da će novac biti vraćen. Samo 15,2% ispitanih vjeruje u povrat novca. 
 Slika 22: grafiĉki prikaz odgovora na pitanje da li se novac vraća u sluĉaju neuspjeha kampanje 
 
 Izvor: izraĉun autora 
4. Još jedno pitanje povezano s davanjem kampanje, samo je ovdje sluĉaj, kad projekt 
bude uspješan, tada bi svi oni koji su uloţili u  kampanju trebali dobiti obećanu 
nagradu. Percepcija ispitanika u ovom sluĉaju je da mišljenje nema njih ĉak 60.6%, 
dok je u dobitak nagrade uvjereno 21,2%, a da nagradu nikad neće vidjeti njih 18,2%. 
Razloga za sumnju i neodluĉnost svakako ima, 9% svih kampanja koje prikupe 
projekte ne isporuĉe svoje nagrade(fusnota) 
 Slika 23:grafiĉki prikaz odgovora na pitanje da li će se izvršiti  isporuka nagrada ukoliko projekt 
 bude uspješan 
  
 Izvor: izraĉun autora 
5. Idući dio se odnosi na spremnost na ulaganje u sluĉaju kad je uspjeh projekta 
zajamĉen i u sluĉaju kada je uspjeh upitan. U oba sluĉaja odgovori su bili oĉekivani. 
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 U sluĉaju da su sigurni u uspjeh projekta tada je na ulaganje spremno 87,9% ispitanih, 
 dok ulaganje ne bi obavilo tek njih 6,1%, a neodluĉno je takoĊer 6,1%. Faktori koji 
 mogu utjecati na pozitivnu odluku o ulaganju su ti da je kampanja prikupla već 
 znaĉajnu koliĉinu kapitala, ako je kampanja podrţana od strane mnogo drugih 
 sudionika te moţda najznaĉajniji faktor koji će osobu nagnati na ulaganje, mišljenje 
 javnosti o toj  kampanji.  
Slika 23: grafiĉki prikaz odgovora na pitanje o ulaganju u uspješni projekt 
  
 Izvor: izraĉun autora 
 U obrnutom sluĉaju, kada uspjeh projekta nije siguran, odgovori su takoĊer oĉekivani. 
 Ispitanici su odgovorili da njih 75,8% ne bi ulagalo u projekt koji nema odreĊenu dozu 
 sigurnosti, onih koji nemaju mišljenje je 18,2%, a samo 6% ispitanika bi uloţilo u 
 projekt iako nisu sigurni u uspjeh. 
 Slika 24: grafiĉki prikaz odgovora na pitanje u sluĉaju da je uspjeh projekta upitan 
  




3.1.2.3. Voljnost studenata za korištenjem crowdfundinga 
Sljedeći set pitanja se sastoji od tri pitanja, te mu je cilj ispitati ţelju anketiranih za 
korištenjem crowdfundinga, da li bi crowdfunding koristili prije kredita, te da li 
crowdfunding treba biti više zastupljen kao naĉin finaciranja projekata. U usporedbi s 
prethodnim pitanjima, kod ovih pitanja mogući odgovori su bili, da, ne i nemam mišljenje. 
1. Pitanje je glasilo da li biste vi prikupljali sredstva za projekt preko crowdfunding 
platorme? Odgovori su bili raznovrsni, ali najveći broj ispitanika je odgovorio da ne bi 
prikupljali sredstva preko crowdfunding platforme, njih 42,4%. Za takav naĉin 
prikupljanja kapitala je bilo 30,3%, a mišljnenje nije imalo 27,3% ispitanih. 
 Slika 25: grafiĉki prikaz odgovora da li bi ispitanici prikupljali kapital preko crowdfunding 
platformi 
 
Izvor: izraĉun autora 
2. Cilj drugog pitanja je bio usporediti koliko ispitanika bi korsitilo kredit, a koliko 
crowdfunding. Toĉnije, da li bi koristili crowdfunding pltforme prije bankovnog 
kredita. Odgovor je pomalo oĉekivan, 54,5% ispitanih bi prednost dali kreditu, 30,3% 
bi koristilo crowdfunding, a mišljenje nema 15,2% ispitanih. Ovaj odgovor je 
oĉekivan zbog toga što je kredit pojam koji  svakodnevno ĉujemo na mnogo mjesta, 







Slika 26: grafiĉki prikaz usporedbe korištenja kredita i crowdfundinga za prikupljanje sredstava 
 
Izvor: izraĉun autora 
3. Posljednje pitanje u ovom setu je da li bi crowdfunding trebao biti više zastupljen? 
Najviše ispitanika je odgovorilo da se slaţe s tom tvrdnjom, njih 84,9% se slaţe s 
tvrdnjom da bi crowdfunding trebao biti više zastupljen, dok mišljenje nema samo 
15,2% ispitanika. Onih koji smatraju da bi crowdfunding trebao biti zastupljen manje, 
nema. 
Slika 27: grafiĉki prikaz pitanja da li bi crowdfunding trebao biti više zastupljen 
 








3.1.2.4. Poznavanje crowdfundig kampanja 
Posljednji dio ove ankete se sastoji od ĉetiri pitanja koja ispituju da li su ispitanici ĉuli za neke 
hrvatske crowdfunding projekte koji su se ĉesto spominjali u posljednjih godinu dana. 
Odgovoriti se moglo sa da ili ne. Ispitanici su pitani da li su ĉuli za ove pojmove: „Brlog-
zadruţna pivovara“, „Vitastiq“, „Ili jesmo ili nismo“ te „Odrţimo ritam srca“.  
Odgovori su bili oĉekivani, najviše ljudi je znalo za projekt „Ili jesmo, ili nismo“ njih 81,8%, 
zatim slijedi humanitarna kampanja „Odrţimo ritam srca“ koju je prepoznalo 39,5% ispitanih, 
zatim 27,3% ispitanika je znalo za „Brlog-zadruţna pivovara“ te za „Vitastiq“ iako je moţda 
meĊunarodno najviše poznat, znalo je samo 15,2% ispitanih. 
    
 Ili jesmo, ili nismo   Odrţimo ritam srca 
 






4.ZAKLJUĈAK I PREPORUKE 
 
Crowdfunding kao što je više puta napisano u tekstu je relativno nov pojam u svijetu, a 
pogotovo u Hrvatskoj, te stoga ne treba ĉuditi to što su u ovom istraţivanju rezultati 
oscilirali od 70% spremnosti na ulaganje i pomoć, pa do 70% neodluĉnosti, tj. neimanja 
mišljenja. Prema istraţivanju koje je provela Cediora 2014.godine, samo 1% ispitanika je 
znalo što je to crowdfunding, a prema ovom istraţivanju 66,7% ispitanih studenata ima 
predodţbu što je to crowdfuding. Dakle temelj za dublje upućivanje studenata i ostalih 
osoba zainteresiranih za crowdfunding postoji. 
Glavni problem koje je ovo istraţivanje otkrilo je da kada se uĊe malo dublje u tematiku 
crowdfundinga, tada se javlja više rezultata poput nemam mišljenje ili ne slaţem se, iako 
bi ti odgovori trebali biti suprotni. Primjer takvih odgovora je treće pitanje ankete, koje 
glasi „ smatrate li da je crowdfunding ozbiljan naĉin za prikupljanje sredstava za 
projekt?“, tu se dobio odgovor da 54,5% ispitanika nema mišljneje, a 9% misli da je to 
neozbiljan naĉin prikupljanja sredstava.Drugi primjer je to što ĉak 84,8% ispitanih nije 
ĉulo za Vitastiq, iako je to moţda najzanaĉajniji projekt na našoj sceni ikada.  
Sljedeća zabluda oko pojma crowdfunding je da je on zapravo ulaganje. Na pitanje da li 
smatrate da je uplata u crowfuding projekt zapravo ulaganje, 51,5% studentat je 
odgovorilo da se slaţe. Uplatom u crowdfunding zapravo dobivamo perkove, ili prevedno 
na hrvatski, povlastice, a moţemo zakljuĉiti da su to zparavo nagrade. Te povlastice ili 
nagrade zparao su zahvala pokretaĉa kampanje, osobama koje su uloţile u njegovu 
kampanju. Ovaj rezultat je još jedan pokazatelj kako trebamo dublje ući u obrazovanje o 
crowdfundingu. 
Potencijali crowdfundiga su veliki, u cijelom svijetu, konstantno raste, i stvara mogućnosti 
mnogim ljudima koje im u spurotnom ne bi bile dostupne, svima je dostupan i na dohvat 
ruke. Problem Hrvatske scene je što se još nije razvila svijest o mogućnostima 
crowdfundiga ĉak ni kod studenata, a kamlo kod drugih graĊana. Ako se uspije razviti 
svijest o mogućnostima crowdfundinga, tada bi se on sam od sebe razvio. Javio bi se veći 
broj ljudi spremnih pokrenuti kampanje, ali i onih koji su spremni podrţati. TakoĊer bitna 
stvar zašto se treba razviti svijest je ta što novac ne poznaje granice, i u kvalitetan projekt 
bilo tko moţe uloţiti novac. 
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Gore spomenuta svijest se mmoţe razviti jedino obrazovanjem, prvo ekonomista, a zatim 
pravnika, novinara, sociologa, psihloga… 
Ali to će se vrlo teško dogoditi s obzirom da sami fakulteti koji su nostelji obrazovanja, ne 
potiĉu studente na širenje znanja o crowdfundingu, te se u većini sluĉajeva to širnje znanja  
svodi na individualce koji sami pokušavaju podići to opće znanje o crowdfundingu.  
Tri kljuĉne rijeĉi: Crowdfunding, percepcija, edukacija 
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